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Analisis Faktor yang Menimbulkan Minat Beli di 
McDonald’s Rungkut Surabaya 
Ariesca Hesti Widyaningrum 
 
ABSTRAK 
Memahami konsumen dan mengembangkan strategis pemasaran yang 
tepat harus memahami apa yang dipikirkan, dirasakan serta dilakukan oleh 
konsumen. Minat beli konsumen merupakan hasil suatu hubungan yang saling 
mempengaruhi oleh pemasar. Namun faktor-faktor ini sangat berguna untuk 
mengidentifikasi pembeli-pembeli yang memiliki minat terbesar terhadap suatu 
produk. Proses membeli diawali saat pembeli menyadari adanya masalah 
kebutuhan. Pembeli menyadari terdapat perbedaan antara kondisi sesungguhnya 
dengan kondisi yang diinginkannya. Kebutuhan ini dapat disebabkan oleh 
rangsangan internal dari kebutuhan normal seseorang, yaitu rasa lapar, dahaga 
atau seks meningkat hingga suatu tingkat tertentu dan berubah menjadi dorongan. 
Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui Faktor Kualitas Produk, 
Kemasan, Harga, Merek, dan Promosi terhadap Minat Beli di McDonald’s 
Rungkut Surabaya. 
Populasi yang dituju dalam penelitian ini adalah Konsumen McDonald’s 
Rungkut Surabaya. Model yang digunakan dalam penelitian ini adalah Structural 
Equation Modeling (SEM). 
Berdasarkan hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa : Kualitas Produk, 
Harga, Merek, dan Promosi tidak berpengaruh dan tidak mampu menciptakan 
Minat Beli dikarenakan tidak dapat dirasakan oleh konsumen. Sedangkan 
Kemasan produk McDonald’s yang tahan lama berpengaruh dan mendukung 
Minat Beli pada McDonald’s Rungkut Surabaya. 
 
Keywords : Faktor Kualitas Produk, Kemasan, Harga, Merek, Promosi,  
Minat Beli. 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
1.1 Latar Belakang 
Perkembangan perekenomian membawa dampak bagi kehidupan 
manusia terutama dunia usaha pada saat ini. Disamping itu banyaknya usaha 
yang bermunculan baik perusahaan kecil maupun besar berdanpak pada 
persaingan yang ketat antar perusahaan baik yang sejenis maupun yang 
tidak sejenis. Oleh karena itu pemasaran merupakan salah satu kegiatan 
yang dilakukan dalam menghadapi persaingan, pengembangan usaha dan 
untuk mendapatkan laba, sehingga perusahaan dapat mengembangkan 
produknya, menetapkan harga, dan mengadakan promosi. Dalam 
pengembangan suatu usaha dibutuhkan pemasaran yang jitu.  
Pemasaran merupakan salah satu unsur dalam kegiatan usaha, 
terutama makanan siap saji, kebijakan yang diambil dalam pemasaran akan 
mempengaruhi maju mundurnya usaha tersebut. Karena yang dihadapi saat 
ini bukan hanya bagaimana pelayanan saja, tetapi yang paling penting 
adalah beberapa cara pemasaran yang dapat digunakan untuk 
mempengaruhi pembeli, menurut Kotler (2000) yang mempunyai peranan 
yang sangat penting harga ( price ), tempat ( place ), dan promosi  
(promotion). 
Memahami konsumen dan mengembangkan strategi pemasaran yang 
tepat harus memahami apa yang dipikirkan, dirasakan serta dilakukan oleh 
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konsumen. minat beli konsumen merupakan hasil suatu hubungan yang 
saling mempengaruhi oleh pemasar. Namun faktor-faktor ini sangat berguna 
untuk mengidentifikasikan pembeli-pembeli yang memiliki minat terbesar 
terhadap suatu produk. 
Proses membeli diawali saat pembeli menyadari adanya masalah 
kebutuhan. Pembeli menyadari terdapat perbedaan antara kondisi 
sesungguhnya dengan kondisi yang diinginkannya. Kebutuhan ini dapat 
disebabkan oleh rangsangan internal dari kebutuhan normal seseorang, yaitu 
rasa lapar, dahaga, atau seks meningkat hingga suatu tingkat tertentu dan 
berubah menjadi dorongan. Atau suatu kebutuhan dapat timbul karena 
disebabkan rangsangan eksternal. 
Untuk mengetahui stimulus yang ditimbulkan dari sebuah promosi 
efektif, diperlukan pengetahuan tentang faktor yang mempengaruhi 
seseorang, dalam menerima, mempertimbangkan informasi dan membeli 
produk yang ditawarkan. Proses minat beli seseorang untuk membeli suatu 
produk biasanya dipengaruhi oleh beberapa faktor. Mengetahui faktor mana 
saja yang berpengaruh dan bentuk pengaruh yang diberikan, akan sangat 
membantu manajemen dalam melakukan evaluasi terhadap strategi 
pemasaran terutama strategi promosi yang sudah dijalankan, dan kemudian 
dapat menyusun strategi pemasaran atau strategi promosi yang lebih efektif 
dari sebelumnya. 
Masyarakat modern ditandai dengan aktivitas kerja yang tinggi serta 
adanya kesempatan yang sama untuk dapat bekerja bagi setiap orang yang 
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mempunyai kompetensi tanpa diskriminasi. Aktivitas tersebut berdampak 
pada semakin banyak wanita pekerja atau karir yang menghabiskan waktu 
diluar rumah, sehingga kesulitan dalam menjalankan aktivitas sebagai ibu 
rumah tangga termasuk menyediakan makanan bagi keluarga. Kelompok 
keluarga dengan ekonomi cukup, cenderung memilih makan diluar rumah 
dengan memilih tempat restoran atau cafe, selain cita rasanya lebih enak 
juga banyak sekali aneka menu yang ditawarkan, serta suasana yang 
menyenangkan. Surabaya sebagai kota metropolitan memiliki fasilitas untuk 
kondisi seperti yang disebutkan diatas. Bisnis makanan di Surabaya masih 
memberikan peluang bagi para pengusaha restoran. 
Persaingan bisnis juga terjadi pada bidang usaha restoran siap saji 
(waralaba). Persaingan bisnis dalam bidang waralaba tersebut dalam 
beberapa tahun terakhir begitu ketat. McDonald’s Rungkut Surabaya salah 
satu anak cabang dari restoran siap saji juga harus dapat menarik konsumen 
untuk datang serta menjadi pelanggan. 
McDonald’s diketahui adalah salah satu restoran cepat saji yang 
semakin lama semakin banyak digemari masyarakat. Untuk menghadapi 
persaingan dalam bisnis restoran ini dan agar tetap ramai dikunjungi 
konsumen, maka McDonald’s harus melakukan berbagai upaya dalam 
kegiatan pemasarannya agar menarik dan sesuai dimata konsumen. Oleh 
karena itu, pihak McDonald’s Rungkut Surabaya harus tetap tanggap 
terhadap atribut – atribut apa saja yang mempengaruhi konsumen dalam 
memilih suatu restoran, karena pada saat ini konsumen sudah semakin kritis 
Hak Cipta © milik UPN "Veteran" Jatim : 
Dilarang mengutip sebagian atau seluruh karya tulis ini tanpa mencantumkan dan menyebutkan sumber.
 
 
 
 
terhadap kemampuan suatu restoran dalam menarik konsumennya untuk 
makan dan minum di suatu restoran. 
Melihat dari sisi penjualan selama beberapa bulan berturut - turut 
pada tahun 2010,  
Tabel 1.1. Penjualan Selama Bulan April-Desember 2010 
Bulan Rencana Realisasi Selisih 
 
April 600,000,000 922,598,271 28,418 
Mei 1,235,170,5 1,301,800,02 43,217 
Juni 1,258,645,5 1,099,455,96 37,199 
Juli 1,250,584,9 981,665,526 33,364 
Agustus 1,164,792,8 882,184,468 30,515 
September 1,559,121,2 1,132,133,50 36,670 
Oktober 1,178,126,5 892,731,452 32,972 
November 1,168,040,0 906,243,000 31,763 
Desember 1,385,518,2 1,053,298,28 32,622 
 Sumber : data McDonald’s Rungkut Surabaya 
Volume penjualan pada restoran McDonald’s di Rungkut bulan April adalah 
922,598,271. Di bulan Mei sebesar 1,301,800,02. McDonald’s Rungkut 
Surabaya mengalami penurunan yang signifikan pada penjualan (sales) serta 
jumlah kunjungan konsumen yaitu di bulan Juni, Juli, Agustus masing-
masing sebesar 1,099,455,96 , 981,665,526 , 882,184,468. Pada bulan 
September McDonald’s Rungkut Surabaya mengalami peningkatan 
penjualan (sales) kembali yaitu pada 1,132,133,50 di bulan Oktober dan 
November McDonald’s Rungkut Surabaya mengalami penurunan, dan di 
bulan Desember McDonald’s Rungkut Surabaya mengalami peningkatan 
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penjualan (sales) sebesar 1,053,298,28 Secara garis besar penjualan (sales) 
McDonald’s Rungkut Surabaya mengalami kenaikan dan penurunan secara 
fluktuatif. Hal ini disebabkan menurunnya konsumen karena persaingan 
yang semakin tinggi dengan pesaing lainnya, dalam hal harga dan kualitas 
produk, serta keadaan perekonomian konsumen yang semakin sulit. Oleh 
karena itu untuk mempertahankan minat dan kepuasan konsumen pada 
produk McDonald’s Rungkut Surabaya, pihak manajemen sangat 
memperhatikan adanya faktor-faktor yang menjadi pertimbangan konsumen 
terutama dalam hal kepuasan mengkonsumsi produk McDonad’s Rungkut 
Surabaya. 
Kualitas produk akan memberikan kepuasan dan kenyamanan bagi 
konsumen, sedangkan harga akan menjadi salah satu pilihan konsumen 
untuk menggunakan produk tersebut. Produk dengan harga yang lebih 
murah, fasilitas yang mudah didapatkan dan murah akan lebih diminati 
masyarakat (Husein Umar, 2002:37). Perusahaan yang mampu meluncurkan 
produk dengan kualitas yang baik maka akan meningkatkan minat beli 
konsumen. Apalagi perusahaan itu telah dikenal oleh masyarakat, dimana 
brand image konsumen terhadap perusahaan tersebut cukup baik. Demikian 
halnya dengan semakin murah produk yang diluncurkan oleh perusahaan 
yang telah mendapat brand image tersebut, maka minat beli konsumen juga 
akan mengalami peningkatan (Kotler, 2001:320). 
Dalam menentukan minat beli, informasi tentang harga sangat 
dibutuhkan dimana informasi ini akan diperhatikan, dipahami dan makna 
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yang dihasilkan dari informasi harga ini dapat mempengaruhi perilaku 
konsumen. Untuk pembelian beberapa produk tertentu konsumen dapat 
melakukan beberapa perbandingan harga antara merek yang ada dengan 
nilai yang diperoleh. (Astuti, 2009 : 43) 
Konsumen merasa bangga membeli barang dengan pembungkus 
bergengsi, mereka mau membayar lebih mahal hanya untuk pembungkus 
yang beda dengan yang lain. Produsen merasa terangkat citranya dengan 
pembungkus dan yang makin populer. Tujuan pengemasan oleh perusahaan 
yaitu agar informasi yang ada dalam pembungkus terbaca oleh konsumen, 
ini sudah merupakan iklan gratis bagi perusahaan. Selanjutnya kreativitas 
menciptakan pembungkus dengan desain mutakhir merupakan peluang 
berinovasi bagi para desainer (Kotler, 2001 : 310) 
Nama merek membantu konsumen untuk mengidentifikasi produk 
yang mungkin menguntungkan mereka. Merek juga menyampaikan 
beberapa hal mengenai kualitas produk kepada pembeli. Pembeli yang 
selalu membeli produk dengan merek yang sama mengetahui bahwa mereka 
akan mendapat fitur, manfaat dan kualitas yang sama setiap kalinya. Karena 
itu kunci sukses suatu bisnis adalah memiliki atribut yang memiliki 
keunggulan bersaing agar sulit bisa ditiru oleh pesaing, diantaranya merek, 
karena itu perusahaan memiliki merek yang kuat dapat lebih mudah merebut 
peluang bisnis yang ada dibandingkan perusahaan yang tidak memilikinya 
(Kotler, 2001 : 322). 
Hak Cipta © milik UPN "Veteran" Jatim : 
Dilarang mengutip sebagian atau seluruh karya tulis ini tanpa mencantumkan dan menyebutkan sumber.
 
 
 
 
Aktivitas promosi merupakan usaha pemasaran yang memberikan 
berbagai upaya intensif jangka pendek untuk mendorong keinginan 
mencoba atau membeli suatu produk atau jasa (Kotler 2006). Promosi dapat 
membawa keuntungan baik bagi produsen maupun konsumen. Keuntungan bagi 
konsumen ialah konsumen dapat mengatur pengeluarannya menjadi lebih baik, 
misalnya konsumen yang membaca iklan, ia dapat membeli barang/produk yang 
lebih murah. Keuntungan bagi produsen ialah promosi dapat menghindarkan 
persaingan berdasarkan harga, konsumen membeli barang/produk karena tertarik 
akan mereknya. Promosi menimbulkan goodwill terhadap merek. Promosi bukan 
saja meningkatkan penjualan tapi juga dapat menstabilkan produksi (Buchari 
2004). 
Berdasarkan latar belakang di atas, maka akan diteliti lebih lanjut 
adanya faktor-faktor yang menjadi pertimbangan minat beli dalam 
mengkonsumsi produk yang ada pada restoran McDonald’s Rungkut 
Surabaya dengan judul penelitian “Analisis Faktor yang Menimbulkan 
Minat Beli di McDonald’s di Rungkut Surabaya.” 
 
1.2. Rumusan Masalah 
Berdasarkan uraian latar belakang masalah tesebut di atas, maka 
rumusan permasalahaan yang dapat dikemukakan adalah sebagai berikut: 
1. Apakah Faktor Kualitas berpengaruh terhadap Minat Beli di McDonald’s 
Rungkut Surabaya? 
2. Apakah Faktor Harga berpengaruh terhadap Minat Beli di McDonald’s 
Rungkut Surabaya? 
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3. Apakah Faktor Kemasan berpengaruh terhadap Minat Beli di 
McDonald’s Rungkut Surabaya? 
4. Apakah Faktor Merek berpengaruh terhadap Minat Beli di McDonald’s 
Rungkut Surabaya? 
5. Apakah Faktor Promosi berpengaruh terhadap Minat Beli di McDonald’s 
Rungkut Surabaya? 
 
1.3. Tujuan Penelitian 
Berdasarkan latar belakang dan rumusan masalah penelitian diatas, 
maka tujuan penelitian ini adalah : 
1. Untuk mengetahui pengaruh Faktor Kualitas terhadap Minat Beli di 
McDonald’s  Rungkut Surabaya. 
2. Untuk mengetahui pengaruh Faktor Harga terhadap Minat Beli di 
McDonald’s Rungkut Surabaya. 
3. Untuk mengetahui pengaruh Faktor Kemasan terhadap Minat Beli di 
McDonald’s Rungkut Surabaya. 
4. Untuk mengetahui pengaruh Faktor Merek terhadap Minat Beli di 
McDonald’s Rungkut Surabaya. 
5. Untuk mengetahui pengaruh Faktor Promosi terhadap Minat Beli di 
McDonald’s Rungkut Surabaya. 
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1.4. Manfaat Penelitian 
Penelitian ini diharapkan akan dapat memberikan manfaat bagi 
berbagai pihak, yaitu antara lain ; 
1. Bagi perusahaan 
Dapat memberikan tambahan informasi untuk mengambil kebijakan 
strategi pemasaran agar pemasaran bisa bersaing dengan perusahaan 
sejenis. 
2. Bagi Peneliti Lain 
Dapat digunakan sebagai tambahan khasanah perpustakaan, bahan 
referensi dan bahan masukan bagi penelitian lebih lanjut, yang 
berhubungan dengan masalah yang ada. 
3. Bagi Pengambangan Ilmu Pengetahuan 
Dengan melakukan penelitian maka wawasan ilmiah akan menjadi 
bertambah dan akan meningkatkan daya analisis terhadap masalah yang 
berkaitan dengan aplikasi pemasaran. 
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